Wer neue Kunden wiill,
muss gefunden werden

Suchmaschinenmarketing ist ein wichtiges
Instrument der Kundengewinnung fiir na-
hezu jedes Unternehmen.Kaum eine ande-
re Werbeform wird zurzeit so heiss disku-
tiert und als vertriebsunterstiitzender
Heilsbringer gehandelt wie das Suchma-
schinenmarketing. Das A und O des Erfol-
ges besteht aber darin, dass das entspre-
chende Angebot auch von den Interessen-
ten gefunden wird.

Der Weg zu vorteilhaften Platzierungen auf
den Trefferseiten von Suchmaschinen fiihrt
Uber geeignete Marketingmassnahmen. Da-
bei darf jedoch die Frage nicht aus den Augen
verloren werden, welche Suchmaschine fiir ei-
nen Anbieter die richtige ist, wenn es darum
geht, qualifizierte Kontakte zu erhalten.

Der Schliissel zum Erfolg: die Zielgruppe
«Viele Unternehmen verschenken Geld beim
Suchmaschinen-Marketing», so Christian
Weiss, Geschaftsfihrer von «Wer liefert was?»
Schweiz und erldutert: «Wer mit Suchmaschi-
nenmarketing Erfolg haben will,darf sich nicht
von Klickraten blenden lassen. Im ersten
Schritt ist es notwendig, sich einen Uberblick
Uber die verschiedenen Typen von Suchma-
schinen sowie deren Funktionsweisen und
Zielgruppen zu verschaffen.» Die Kunst,genau
dann gefunden zu werden, wenn Kunden
nach Produkten oder Dienstleistungen su-
chen, ist das Erfolgsgeheimnis von Suchma-
schinenmarketing. Wer in den unendlichen
Weiten des Internet gefunden werden moch-
te, sollte sich daher fragen, wo seine potenziel-
len Kunden suchen.

Fir Anbieter aus dem Consumer-Bereich
(Business-to-Consumer/B-to-C) bieten sich
entsprechend ihrer Zielgruppe vor allem
Marketingmassnahmen auf allgemeinen
Suchmaschinen wie Google oder Yahoo an,
um von Einkaufsentscheidern gefunden zu
werden. Fur Hersteller, Handler oder Dienst-
leister, die ihre Produkte Gberwiegend ande-
ren Unternehmen anbieten (Business-to-
Business/B-to-B), sind dagegen spezialisierte
Business-Suchmaschinen die ideale Anlauf-
stelle. Weiss erklart das wesentliche Unter-
scheidungsmerkmal zu allgemeinen Such-
maschinen: «Business-Suchmaschinen ha-
ben sich auf die spezifischen Anforderungen
von Unternehmen eingestellt und dement-
sprechend ihr Datenmaterial vorqualifiziert
sowie zielgruppengerecht aufbereitet.

Das entscheidende Kriterium ist die Nahe zur
Zielgruppe.» Die Lieferantensuchmaschine
«Wer liefert was?» ist auf die Anbietersuche
im B-to-B spezialisiert und damit ein wichti-
ges Arbeitstool fur Unternehmen, die im In-
ternet nach Produkten oder Dienstleistungen
suchen. Weil irrelevante Fundstellen erst gar
nicht aufscheinen, sparen die Nutzer wertvol-
le Zeit und finden aktuelle, prézise und unver-
falschte Informationen.

Allgemeine Suchmaschinen:

Nur die Top-Position zdhlt

Bei allgemeinen Suchmaschinen findet aktuel-
len Studien zufolge nur die erste Ergebnissei-
te Uberhaupt den Weg zum Suchenden.Unter-
nehmen mussen sich also mit ihrer Website so
gut auf allgemeinen Suchmaschinen platzie-
ren, dass ein Interessent diese bei seiner Inter-
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netrecherche auch findet. Eine Top-Platzie-
rung durch die so genannte Suchmaschinen-
optimierung kann jedoch niemand garantie-
ren - zu viele Faktoren, die das Unternehmen
nicht direkt beeinflussen kann, spielen beim
Aufstellen der Rangliste eine Rolle. So bewer-
ten allgemeine Suchmaschinen eine Internet-
seite nicht nach deren inhaltlicher Rele-vanz,
sondern danach, wie viele Links im Internet auf
die Site verweisen.

Keyword Advertising nach dem Auktions-
prinzip
Um die eigene Internetprasenz gegeniber
Wettbewerbern hervorzuheben, empfiehlt
sich daher der Einsatz von bezahlten Suchma-
schineneintragen. Fir das so genannte «Key-
word Advertising» hat sich bei den fiihrenden
Suchmaschinen mit allgemeiner Ausrichtung
ein Auktionsmodell etabliert. Das Unterneh-
men, das den hochsten Betrag fiir einen Such-
begriff bietet, erscheint unter den «Sponso-
red Links» an erster Stelle. Kosten entstehen
erst,wenn der Nutzer auf den Link klickt («Pay
per Click»). Welche Kosten pro Klick aber tat-
sachlich auflaufen, hdangt von der Nachfrage
nach den ausgewahlten Suchbegriffen ab. Sie
kann je nach Branche, Produkt und auch Jah-
reszeit sehr stark variieren.
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